Kdyz se sejdou advokati v Bostonu
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Klienti oce-
kavaji velkou
efektivitu

a jsou ochotni
platit pouze
za pridanou
hodnotu.

Bez dokona-
le zvladnuté
pripravy tak
advokatnim
kancelafim
hrozi, ze jejich
zisk bude ne-
ustale klesat,
resp. velci kor-
poratni klienti
budou hiedat
efektivnéjsi
advokatni
kancelare.
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Uroven této udalosti a jeji vyznam

z tivodnich projevi prednesla byvala
ministryné zahrani¢i USA, pani
Albrightova. Ackoliv jsme povo-

lani pomérné konzervativni a ve
vzajemnych vztazich, alespon na
mistni drovni, ¢asto velmi soutézivé
az agresivni, na trovni IBA je tomu
jinak. Vladne tu oteviena, pratelska
a ryze kolegidlni atmosféra. Vsak
také tvodni seminaf pro navstévni-
ky ,,zacdtecniky“ zejména zduraziuje
nezbytnost zbavit se ostychu a sna-
zit se oslovit kohokoliv z pfitom-
nych kolegti. Neb hlavnim tGcelem
IBA je posilovat a rozvijet vztahy
mezi advokaty.

Desitky seminaiii

Neni tieba rozvadét, Ze na akci to-
hoto typu je mozné navstivit desitky
seminaft zamétrenych na riizna
pravni odvétvi. Od soutézniho prava
pres pravo informacnich technologii,
nemovitosti, regulaci gamblingu,
trestni pravo, fuze a akvizice, me-
zinarodni arbitraze az po seminare
tykajici se soft skills, business
developmentu ¢i vedeni advokatnich
kancelari. Jelikoz hospodarska krize
stale do urcité miry trva a posti-
huje i nase podnikani, byly velmi
nav$tévované zejména akee tykajici
se rozvoje a vedeni advokatnich
kancelafi a ziskavani novych klientt,
resp. udrzovani stavajicich. Obdobné
jako je tomu jisté vSude na svéteé,
byla tiroven prednasejicich velmi
rozdilna. Nekteri sklizeli potlesk,
jinym nebylo pfili§ rozumét, resp.
dle po¢tu odchazejicich tcastnikt

Na zaéatku Fijna se konala vyroéni konference
Mezinarodni advokatni komory (IBA), tentokrat
v Bostonu, USA. Pod jednou st¥echou se tak
seslo kolem 6000 advokatii ze viech kontinentd
zejména s cilem posilit ¢i navazat nové vztahy

s kolegy z jinych statii, ziskat nové znalosti

a pouéit se ze zkusenosti svych kolegil.

v prubéhu prednasky bylo evident-
ni, Ze téma nebylo prilis zabavné ¢i
prednasejici prosté nedokazali své
posluchace nadchnout.

UZzasnym zaZitkem pro mne byly
prednasky profesort z Harvardské
univerzity, jednou na téma vybra-
nych ustanoveni akcionaiskych
dohod a jednou na téma fizeni
advokatni kancelate. UZ samotna
témata pomérné kratkych seminait
naznacuji velmi praktické zaméteni
obou akademikd. Sice nedokazu
zcela objektivné zhodnotit stavajici
sloZeni profesorského sboru ¢eskych
pravnickych fakult, ale z vypravéni
kolegti je bohuzel patrny velky rozdil
v pristupu a kvalité prednasek. Lépe
jsem tak pochopil ochotu studentii
prestiznich fakult platit za moznost
ziskat vzdélani na téchto institucich
vysoké castky.

Knowledge management

Ze seminait, které jsem mél moz-
nost navstivit (bohuzel nejvétsim
nepfitelem tcastniki je ¢as), bych
kratce zminil dojmy ze seminare

o knowledge managementu a jeho
roli pro advokaty a advokatni kan-
celate. Z prispévku predndsejicich je
zfejmé, ze bez spravné fungujiciho
vyuZzivani ziskaného know-how, resp.
jeho neustalého rozvijeni se zadna
vyznamnéjs$i advokatni kancelar
neobejde. Kolegyné z velké némecké
kancelare zdtiraznila posilujici trend,
Ze klienti nejsou ochotni platit za
standardni pravni dokumenty, resp.
nevidi v jejich ptipravé a dodani
Zadnou velkou pridanou hodnotu.
Pricemz toto neplati pouze pro jed-

noduché plné moci, ale téz pro stan-
dardnéjsi smlouvy. Klienti o¢ekavaji
velkou efektivitu a jsou ochotni
platit pouze za ptidanou hodnotu.
Bez dokonale zvladnuté ptipravy
tak advokatnim kancelarim hrozi, ze
jejich zisk bude neustale klesat, resp.
velci korporatni klienti budou hledat
efektivnéjsi advokatni kancelare.
Velmi zajimavé bylo zjisténi, ze

i mezi velkymi advokatnimi kance-
lafemi jsou pomérné znacné rozdily
v piistupu k knowledge managemen-
tu a k procesum interniho vzdélava-
ni. Pfekvapenim pro mne byl velky
ddraz na tuto ¢innost u vedoucich
Spanélskych kancelati, které v tomto
ohledu patfi mezi evropskou $picku.
U mensich vychodoevropskych, resp.
stfedoevropskych kancelafi patti
mezi vizionare zejména kancelare

z baltickych stati a Polska. Spravné
nastaveni knowledge managementu,
ackoliv na prvni pohled pro mnohé
stéle relativné nevyznamna slozka
ve strukture advokatni kancelare,
tak bude do budoucna hrat stale
vyznamnéjsi roli a kancelare, které
tuto slozku podceni, toho do bu-
doucna mohou litovat.

Mezinarodni setkani advokatt neni
tedy jen zajimavou spolecenskou
akci, ale téZ pomérné inspirativni
udalosti a prilezitosti se poucit od
zkuSenych kolegt, které Ize jinak
pod jednou sttechou velmi tézko
potkat.
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